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ABSTRAK 
Bank Pembiayaan Rakyat Syariah memiliki kegiatan usaha menghimpun dan 
menyalurkan dana masyarakat. Dalam menghimpun dana masyarakat, BPRS Bina 
Finansia memiliki salah satu produk yaitu Deposito Mudharabah. Deposito mudarabah 
adalah simpanan berjangka yang penarikannya hanya dapat dilakukan sesuai dengan 
jangka waktu yang telah disepakati. Untuk tetap bisa menghimpun dana masyarakat 
guna memenuhi kebutuhan pembiayaan, maka Bank harus memiliki stratgi yang tepat 
agar penghimpunan dapat dilakukan secara maksimal. Dalam penilitian ini penulis 
ingin mengetahui strategi penghimpunan dana pada produk deposito mudharabah di 
BPRS Bina Finansia Semarang. 
Penelitian ini berupa metode kualitatif dengan pendekatan deskriptif, serta sumber data, 
baik data primer maupun sekunder. Data primer diperoleh secara langsung dari sumber-
sumber dimana kegiatan penelitian berlangsung, dan data sekunder merupakan data 
yang diperoleh dari buku-buku maupun dokumen-dokumen tertulis lainnya. 
Hasil dari penelitian ini adalah strategi penghimpunan dana pada produk deposito 
mudharabah di BPRS Bina Finansia Semarang yaitu dilakukan dengan strategi promosi 
penjualan yang mana dengan memberikan bagi hasil yang tinggi kepada nasabah 
deposan dan pemberian cinderamata bagi para nasabah deposan. 
Kata kunci :Strategi, penghimpunan dana, deposito ,mudharabah. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang 
Di era milenial ini, industri perbankan di Indonesia merupakan 
industri yang memiliki perkembangan yang cukup pesat. Baik dilihat dari 
segi banyaknya usaha, mobilitas dana maupun pemberian kredit bagi 
masyarakat. Lembaga keuangan merupakan badan usaha yang 
menghimpun dana dari masyarakat dalam rangka meningkatkan taraf 
hidup rakyat banyak.
1
  
Lembaga Keuangan bank di Indonesia dibagi menjadi dua yaitu, 
bank yang bersifat konvensional dan bank syariah. Bank yang bersifat 
konvensional adalah bank yang kegiatan operasionalnya menggunakan 
sistem bunga, sedangkan bank syariah adalah bank yang kegiatannya
 
tidak mengandalkan sistem bunga akan tetapi menggunankan sistem bagi 
hasil (profit sharing) yang berlandaskan Al-Qur’an dan Al-Hadist.2 
Bank syariah merupakan bank yang secara operasional berbeda 
dengan bank konvensional.
3
 Dalam pasal 1 angka 7 UU No. 10 Taun 
2008 disebutkan : Bank syariah adalah Bank yang menjalankan kegiatan 
usahanya bedasarkan Prinsip Syariah dan menurut jenisnya terdiri atas 
Bank Umum Syariah dan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah. Dalam UU 
No. 21 Tahun 2008 disebutkan: Bank Umum /Syariah adalah Bank 
Syariah yang dalam kegiatannya memberikan jasa dalam lalu lintas 
pembayaran. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah adalah Bank syariah 
yang dalam kegiatannya tidak memberikan jasa dalam lalu lintas 
pembayaran.
4
 
Dari kedua penjelasan tersebut secara eksplisit dapat ditemukan 
adanya perbedaan wilayah operasi antara kedua jenis bank Islam. Bank 
                                                                
1
 Undang-Undang No.7/1992
 
2
 Muhammad, Manajemen Dana Bank Syariah, Yokyakarta: Ekonisia, 2004, h.1
 
3
 Ismail, perbankan Syariah, Jakarta: Kencana, 20011, h. 23. 
4
 Ahmad Dahlan, Bank Syariah Teoritik, Praktik, Kritik, h. 102 
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Pembiayaan Rakyat Syariah berfungsi sebagai pelaksana sebagian fungsi bank 
umum, tetapi di tingkat regional dengan berlandaskan kepada prinsip-prinsip syariah 
pada system konvensional dikenal dengan Bank Perkreditan Rakyat. 
Bank Pembiayaan Rakyat Syariah merupakan bank yang khusus melayani 
masyarakat kecil di kecamatan dan pedesaan. Jenis produk yang ditawarkan oleh 
Bank Pembiayaan Rakyat Syariah relatif sempit jika dibandingkan dengan bank 
umum, banhkan ada beberapa jenis jasa bank yang tidak boleh diselenggarakan oleh 
Bank Pembiayaan Rakyat Syariah, seperti pembukuan rekening giro dan ikut kliring.
5
 
Perkembangan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah dilihat pada akhir Desember 
2005 memiliki total aset sebesar Rp576,69 milyar. Itu berarti terdapat peningkatan 
volume usaha BPRS sebesar 22,32% dari peningkatan porsi tabungan wadiah. Upaya 
mendapatkan dana juga dilakukan dengan menggandeng bank umum syariah dan unit 
usaha syariah dalam ranka program linkage. Sampai dengan akhir desember 2005 
terdapat sekitar 25% BPRS yang telah melakukan program lingkage. Selain itu, 
sumber dana BPRS juga bersal dari pinjaman dan penyertaan baik dari bank maupun 
bukan bank. 
6
 
Bank Pembiayaan Rakyat Syariah memiliki kegiatan usaha yang sama dengan 
bank pada umumnya yaitu melakukan penghimpunan dan penyaluran dana 
masyarakat. Kegiatan penghimpunan dana meliputi simpanan dan investasi, 
sedangkan kegiatan penyaluran dana pada nasabah terbagi kedalam beberapa kategori 
antara lain : 
1. Pembiayaan berdasarkan pola jual beli dengan akad murabahah, salam dan istisna’ 
2. Pembiayaan bagi hasil berdasarkan akad mudharabah dan musyarakah 
3. Pembiayaan berdasarkan akad qordh 
4. Pembiayaan penyewaan barang bergerak atau tidak bergerak berdasarkan ijarah 
atau sewa beli (IMBT) 
5. Pengambilalihan utang berdasarkan akad hiwalah. 
Pertumbuhan setiap bank sangat dipengaruhi oleh perkembangan 
kemampuanya menghimpun dana masyarakat, baik berskala kecil maupun besar 
dengan masa pengendapan yang memadai. Sebagai lembaga keuangan, masalah yang 
                                                                
5
 Andri Soemitra, Bank & Lembaga Keuangan Syariah, jakarta : Kencana, 2009, h.46.
 
6
 Zainul Arifin, Dasar-Dasar Manajemen Bank Syariah, Jakarta : Azkia Pupliser,2009 h. 11.
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paling utama adalah dana. Tanpa dana yang cukup, bank tidak dapat berbuat apa-apa, 
atau dengan kata lain bank  menjadi tidak berfungsi sama sekali.
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 Untuk dapat menghimpun dana pihak ketiga (DPK) maka bank harus
 
memiliki strategi untuk kemudian dana tersebut dapat disalurkan kepada
 
masyarakat 
melalui pembiayaan. Dalam hal ini, bank harus mempersiapkan
 
strategi penggunaan 
dana-dana yang dihimpunnnya sesuai dengan rencana alokasi
 
berdasarkan kebijakan 
yang telah digariskan. Alokasi dana ini mempunyai
 
beberapa tujuan yaitu, mencapai 
tingkat profitabilitas yang cukup dan tingkat
 
risiko yang rendah dan mempertahankan 
kepercayaan masyarakat dengan
 
menjaga agar posisi likuiditas tetap aman. 
 Seperti bank pada umumnya, BPRS Bina Finansia sebagai lembaga keuangan 
juga menjalankan usaha dengan menghimpun dan menyalurkan dana dalam bentuk 
pembiayaan. Produk penghimpunan dana pada bank pembiayaan syariah Bina 
Finansia meliputi tabungan taharah, tabungan pendidikan, tabungan haji dan umroh, 
dan deposito mudharabah. Sedangkan untuk penyaluran dananya meliputi 
pembiayaan modal kerja, investasi, konsumtif, dan multijasa. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabel. 1 
Jumlah Rekening Nasabah BPRS Bina Finansia Semarang 
 
Berdasarkan tabel tersebut, tabungan taharah mengalami kenaikan jumlah 
nasabah yang segnifikan dibanding produk yang lain. Meskipun produk tabungan 
taharah di BPRS Bina Finansia dari tahun 2016 s/d tahun 2018 mengalami 
peningkatan yang sinifikan, namun hal tersebut masih tetap saja tidak bisa memenuhi 
pembiayaan yang diajukan oleh para nasabah di BPRS Bina finansia. Terlebih lagi 
produk tabungan taharah yang berasal dari dana para nasabah dapat ditarik sewaktu-
waktu. 
                                                                
7
 Zainul Arifin, Dasar-Dasar Manajemen Bank Syariah, Jakarta : Azkia Pupliser, h. 56-57.
 
Produk 2016 2017 2018 
Tab. Taharah 5.268 5.999 6.526 
Tab. Pendidikan 1.126 1.307 1.394 
Tab. Haji dan umroh 91 113 122 
Tab.Taharah khusus 0 0 0 
Depodito Mudharabah 270 248 273 
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Selain itu, ternyata para nasabah yang membuka rekening tabungan di BPRS 
Bina Finansia dikarenakan mereka akan melakukan pembiayaan yang mana mereka 
cukup dengan membayar Rp 10.000 sebagai setoran awal. Jadi sangat jarang sekali 
terdapat nasabah yang dengan sengaja ingin membuka rekening tabungan di BPRS 
Bina Finansia tanpa diiringi dengan pengajuan pembiayaan.
8 
Meskipun demikian, 
BPRS Bina Finansia selalu dapat merealisasikan pembiayaan yang diajukan oleh 
nasabah
 
dengan catatan nasabah tersebut telah memenuhi analisis 5C
9
. Selama waktu
 
penelitian, penulis juga mengamati bahwa nasabah yang akan melakukan
 
pengajuan 
pembiayaan di BPRS Bina Finansia juga cukup banyak, dan
 
para nasabah kebanyakan 
mengajukan pembiayaan rata-rata minimal yaitu Rp 5.000.000. 
Untuk memenuhi kebutuhan pembiayaan yang diajukan nasabah, BPRS Bina 
Finansia juga memanfaatkan dana Deposito Mudharabah. Dengan dana Deposito, 
yang mana bersifat simpanan berjangka yang penarikannya hanya dapat dilakukan 
sesuai dengan jangka waktu yang telah disepakati, maka BPRS Bina Finansia dapat 
menyalurkan dana tersebut sebagai pembiayaan kepada para nasabah pembiayaan dan 
dapat memperkirakan kapan uang tersebut harus kembali kepada pemilik dana 
tersebut. 
Untuk tetap dapat menghimpun dana berupa Deposito Mudharabah maka 
BPRS Bina Finansia memerlukan sebuah strategi karena jika hanya mengandalkan 
dana dari tabungan saja maka BPRS Bina finansia tidak dapat memenuhi permintaan 
pembiayaan para nasabah. 
Berdasarkan latar belakang penjelasan diatas, maka penelitian ini akan 
mengkaji lebih dalam mengenai strategi yang dilakukan oleh BPRS Bina Finansia 
dalam menghimpun dananya pada produk Deposito Mudharabah. Maka melalui 
Tugas Akhir ini, penulis mengambil judul “  STRATEGI PEHIMPUNAN DANA 
PADA PRODUK DEPOSITO MUDHARABAH DI BPRS BINA FINANSIA 
SEMARANG ”  
B. Rumusan Masalah 
 Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, dapat diambil rumusan 
masalahnya, sebagai berikut : 
                                                                
8
 Wawancara dengan Diyah selaku Customer Service pada tanggal 29 Januari 2019,pukul 13.35. 
9
 Wawancara dengan Eri selaku account officer  pada tanggal 24 Januari 2019,pukul 09.00. 
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1. Bagaimana   strategi pemasaran dalam menghimpuna dana  pada produk deposito 
mudharabah di  BPRS Bina Finansia Semarang? 
2. Bagaimana Mekanisme  produk deposito mudharabah di BPRS Bina Finansia 
Semarang? 
C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan 
 Berdasarkan pokok permasalahan yang telah dirumuskan diatas, maka 
penelitian ini bertujuan untuk 
a. Mengetahui strategi penghimpunan dana  pada produk deposito mudharabah 
di  BPRS Bina Finansia Semarang.  
b. Untuk mengetahui Mekanisme  produk deposito mudharabah di BPRS Bina 
Finansia Semarang. 
2. Manfaat  
Manfaat dari penelitian ini diharapkan bisa memberikan konstribusi untuk 
berbagai pihak, anatara lain : 
a. UIN Walisongo Semarang 
Hasil penilitian ini diharapkan bisa menjadi pandangan dalam menjalankan 
proses muamalah yang ada di UIN Walisongo ( BMT Walisongo ). 
b. Mahasiswa UIN Walisongo Semarang 
 Dengan hasil penelitian ini semoga bisa menjadi sumber informasi 
dalam hal kajian materi, dan juga bisa menjadikan referensi  Mahasiswa UIN 
Walisongo Semarang khususnya D3 Perbankan Syariah dalam penyusunan 
proposal. 
c. BPRS Bina Finansia Semarang 
 Hasil penelitian ini semoga dapat membantu dalam hal 
memperkenalkan  lebih lanjut  ke segmen yang  dituju  tentang produk yang 
penulis kaji. 
d. Masyarakat Umum 
 Diharapkan dengan adanya penelitian ini dapat membantu masyarakat 
dalam memperoleh dan menggali informasi mengenai produk tabungan 
pendidikan. 
D. Tinjauan Pustaka 
 Dalam melakukan penelitian ini, penulis menggunakan berbagai telaah pustaka 
dari berbagai penelitian, antara lain : 
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1. Dari penelitian yang dilakukan oleh Muhammad Zulfa Habib yang berjudul“ 
Strategi Pemasaran Produk Penghimpunan Dana Tabungan Taharah di Bprs Pnm 
Binama” hasil dari penelitian ini adalah menemukan tentang bagaimana strategi 
pemasaran produk penghimpunan dana tabungan taharah ”. 
2. Tugas Akhir Diani Maesyaroh tahun 2016 dengan judul “ Strategi Pemasaran 
Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Pembiayaan di BPRS Bumi Artha 
Sampang Kantor Cabang Purwokerto “ hasil penelitian tugas akhir ini bahwa 
BPRS Bumi Artha menerapkan Strategi meningkatkan jumlah nasabah produk 
pembiayaan diantaranya dengan periklanan, menentukan segmen pasar 
melakukan pelayanan prima, menjalin silaturahmi, diterapkannya simbol 
keagamaan berupa stiker “Adil, Amanah dan Transparan”, dan klausul 
diadakannya akad. 
3. Penelitian ini berbeda dengan penelitian yang terdahlu karena penelitian ini 
mengkaji stratrgi pemasarn produk deposito mudharabah di BPRS Bina Finansia 
Semarang. Pembahasan dalam bidang pemasaran sangat luas, maka penelitian ini 
memfokuskan cara memasarkan produk deposito mudharabah. 
E. Metodologi Penelitian 
 Dalam penelitian ini penulis menggunakan beberapa metode penelitian, yaitu: 
1. Jenis Penelitian 
 Penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif, yaitu penelitian yang 
bermaksud untuk memahami fenomena tentang apa yang dialami oleh subjek 
penelitian misalnya perilaku, reprepsi, motivasi, tindakan dan lain-lain secara 
holistik, dan dengan cara deskripsi dalam bentuk kata-kata dan bahasa pada suatu 
konteks yang alamiah dan memanfaatkan berbagai metode alamiah.
10
 
 Penelitian kualitatif dimaksud sebagai penelitian yang temu-temuannya tidak 
diperoleh melalui prosedur statistic atau bentuk hitung lainnya. Penelitian ini 
menggunakan analisis deskripsi dengan mengamati objek yang diteliti secara 
mendalam sehingga mampu mendeskripsikan tentang segala sesuatu yang 
berkaitan dengan  Strategi penghimpunan dana pada produk deposito 
mudharabah di BPRS Bina Finansia Semarang. 
2. Sumber Data Penelitian 
                                                                
10
 Lexy J Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, Bandung: PT. Remaja Rosadakarya, 2006, h.6
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 Sumber data penelitian merupakan kumpulan pengamatan dari penulis dalam 
menyusun penelitian, yang terdiri dari : 
a. Data Primer 
 Data primer merupakan data yang diambil dari objek penelitian yang 
berhubungan langsung dengan permasalahan yang diteliti, yang mengambil 
informasi personil dan lapangan, Data primer dalam penelitian ini adalah 
wawancara permasalahan tentang stratagi pengimpunan dana dan mekanisme 
produk deposito mudharabah di BPRS Binasia Semarang. 
b. Data Sekunder 
 Data yang diperoleh dari luar objek yang diteliti, melainakan diambil dari 
berbagai buku-buku, dokumen-dokumen dan pihak yang mempunyai data yang 
terkait dalam penelitian strategi penghimpunan dana pada produk deposito 
mudharabah di BPRS Binasia Semarang. 
3. Metode Pengumpulan Data 
 Dalam metode pengumpulan data penulis menggunakan metode sebagai 
berikut : 
a. Observasi 
  Merupakan teknik pengumpulan data yang mempunyai ciri spesifik 
yang tidak teerbatas pada orang saja, akan tetapi fenomena-fenomena yang 
dapat diamati oleh panca indra. Teknik ini digunakan apabila berkenaan 
dengan perilaku manusia, proses kerja, gejala alam dan bila objek yang diteliti 
tidak terlalu besar.
11
 Dalam hal ini penulis mengamati secara langsung 
dilapangan untuk mengetahui strategi penghimpunan dana produk deposito 
mudharabah.. 
b. Wawancara 
  Dalam hal ini merupakan teknik pengumpulan data yang diambil 
penulis dengan cara tanya jawab yang dikerjakan secara sistemastis dan 
berlandaskan pada tujuan dan masalah penelitian, teknik dalam pengumpulan 
data yang diperlukan adalah dengan mengajukan pertanyaan yang telah 
disusun. 
c. Dokumentasi 
  Dalam metode ini penulis mengumpulkan data mengenai hal-hal yang 
berupa catatan suatu peristiwa yang ditinggalkan. Dalam hal ini penulis 
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 Machfudz Masyhuri, Metodologi Penelitian Ekonomi, Jawa Timur: Genius Media, 2014, h.192 
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memanfaatkan data yang berhubungna dengan sejarah, struktur organisasi, visi 
dan misi BPRS Bina finansia Semarang. 
d. Metode Analisis Data 
  Metode penelitian yang digunakan oleh penulis menggunakan teknik 
analisis data deskriptif adalah suatu metode dalam meneliti sekelompok 
manusia, suatu objek, suatu kondisi, suatu sistem pemikiran atau suatu 
peristiwa dimasa sekarang yang bertujuan untuk membuat deskripsi, gambaran 
atau lukisan secara sistematis, fakta-fakta, sifat-sifat hubungan antar fenomena 
yang diselidiki.  
e. Sistematika Penulisan 
  Secara garis besar, sistematika penulisan Proposal ini dibagi menjadi 5 
bab yang masing-masing terdiri dari : 
BAB I: PENDAHULUAN 
Dalam bab ini memerangkan tentang latar belakang masalah, rumusan 
masalah,tujuan dan manfaat penulisan, tinjauan pustaka, kerangka teori 
(apabila diperlukan) metode penelitian dan sistematika penulisan. 
BAB II: LANDASAN TEORI 
Dalam bab ini membahas tentang landasan teori terkait dengan strategi 
penghimpunan dana pada produk deposito mudharabah di BPRS Bina 
Finansia Semarang. 
BAB III : GAMBARAN UMUM 
Dalam bab ini membahas tentang gambaran umum dan sejarah BPRS Bina 
Finansia Semarang,visi dan misi, struktur organisasi, uraian tugas produk-
produk, pada BPRS Bina Finansia Semarang. 
 
BAB IV : PEMBAHASAN 
Dalam bab ini berisi tentang pembahasan yang menjadi tujuan dari  
penelitian  sesuai dengan  rumusan  masalah yang  telah dijelaskan,  dan  
bagaimana   strategi  penghimpunan dana pada produk Deposito mudharabah 
di BPRS Bina Finansia Semarang. 
BAB V : PENUTUP 
Dalam bab akhir ini berisi kesimpulan dariserangkaian penelitian yang 
dilakukan serta kritik dan saran untuk lembaga keuangan syariah sebagai 
wadah dari penelitian yang dilakukan. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
A. Strategi 
1. Devinisi Strategi 
 Strategi bersasal dari bahasa Yunani kuno yang berarti “seni berperang” suatu 
strategi mempunyai dasar-dasar atau skema untuk mencapai sasaran yang dituju. 
Jadi, pada dasarnya strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan. 
 Menurut Stephani K. Marrus, seperti yang dikutip sukristono (1995), strategi 
didefinisikan sebagai proses penentuan rencana para pemimpin puncak yang 
berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi, disertai penyusu nan suatu cara 
atau upaya bagaimana agar tujuan tersebut dapat tercapai.
1
 
 Jack Trout “merumuskan bahwa inti dari strategi adalah bagaimana bertahan 
hidup dalam dunia yang semakin kompetitif, bagaimana membuat persepsi yang 
baik dibenak konsumen, menjadi berbeda, mengenali kekuatan dan kelemahan 
pesaing,menjadi spesialisasi, menguasai satu kata yang sederhana di kepala, 
kepemimpinan yang memberi arah dan memahami realitas pasar dengan menjadi 
yang pertama,kemudian menjadi yang baik”.2 
 Strategi didefinisikan sebagai suatu proses penentuan rencana para pemimpin 
puncak yang berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi para pelanggan di masa 
depan.
3
 
2. Proses Manageman Strategi 
Seperti yang dikatakan oleh Joel Ross dan Michel bahwa sebuah organisasi 
tanpa adanya strategi maka seperti kapal tanpa kemudi, bergerak, berputar tanpa 
lingkaran. Organisasi yang demikian seperti pengembara tanpa tujuan tertentu. 
Proses strategi terdiri dari tiga tahapan: 
a. Perumusan Strategi (formulating strategy) 
 Yang terdapat didalam perumusan strategi yaitu mengembangkan visi dan 
misi, mengidentifikasi peluang dan ancaman eksternal perusahaan, menentukan 
                                                                
1
 Husain Umar, strategic management in action, jakarta :PT Gramedia Pustaka Utama, 2001,  h. 31 
2
 Ali hasan,Marketing B, disertai penyusunan suatu cara atau upaya bagaimana agar tujuan 
tersebut dapat dicapai. Secara khusus strategi didefinisikan sebagai tindakan yang bersifat 
incremental (senantiasa meningkat) dan terus-menerus, serta dilakukan berdasarkan sudut 
pandang tentang apa yang diharapkan oleh ank Syariah,2010,Bogor;Ghalia Indonesia,H.29 
3
 Dimas Hendika Wibowo, “Analsis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatakan Daya Saing UMKM”, 
Volume 29 No.1,Desember 2015, h. 60 
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kekuatan dan kelemahan internal, menentukan tujuan jangka panjang, 
merumuskan alternatif strategi, dan memilih strategi tertentu yang akan 
dilaksanakan. 
b. Penerapan Strategi (implementing strategy) 
Pelaksanaan strategi mengharuskan perusahaan untuk menetapkan sasaran 
tahunan, membuat kebijakan, memotivasi karyawan, dan mengalokasikan 
sumber daya sehingga perumusan strategi dapat di laksanakan. Penciptaan 
struktur organisasi perusahaan efektif, pengarahan kembali usaha-usaha 
pemasaran, penyiapan anggaran, pengembangan dan pemanfaatan sistem 
informasi, serta menghubungkan kompensasi untuk karyawan dan kinerja 
organisasi perusahaan. 
c. Evaluasi (evaluating) 
Evaluasi strategi adalah tahap final dalam strategi. Evaluasi strategi adalah alat 
untuk mendapatkan informasi kapan strategi tidak dapat berjalan . dan semua 
strategi dapat dimodifikai di masa datang karena faktor internal dan eksternal 
secara konsisten dan berubah.
4
 
B. Penghimpunan Dana  
1. Devinisi Penghimpunan Dana  
Bank memiliki kegiatan utama menghimpun dan menyalurkan dana. Penyaluran 
dana bertujuan memperoleh penerimaan dapat dilakukan apabila dana telah 
terhimpun. Kegiatan bank mengumpulkan dana disebut kegiatan funding 
(penghimpunan dana). Sementara itu, kegiatan menyalurkan dana masyarakat oleh 
bank disebut kegiatan lending (peminjaman/penyaluran dana). Dalam menjalankan 
kedua aktivitas tersebut, bank harus menjalankannya dengan penuh amanah karena 
menyangkut kepercayaan masyarakat yang mempercayakan dananya kepada bank. 
Untuk memahami bagaimana seharusnya bank menjalankan aktivitas funding dan 
lending. 
Penghimpunana dana dilakukan bank syariah bertujuan untuk memperbesar 
modal, memperbesar aset dan memperbesar kegiatan pembiayaan sehingga nantinya 
dapat mendukung fungsi bank sebagai lembaga intermediasi. Bank menghimpun 
dana dalam bentuk investasi ataupun simpanan. Jenis simpanan masyarakat antara 
lain simpanan giro, tabungan dan deposito. Masing- masing jenis simpanan ini 
                                                                
4
 Eddy Yunu, Manajemen Strategis, Yogyakarta: CV Andi Offset, 2016, h.27-28 
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memiliki karakteristik yang berbeda, giro dan tabungan merupakan simpanan yang 
penarikanya dapat dilakukan setiap saat. Deposito merupakan jenis simpanan 
berjangka yang penarikanya hanya dapat dilakukan sesuai jangka waktu yang telah 
diperjanjikan antara bank dan nasabah. 
2. Prinsip penghimpunan dana Syariah 
 Pada bank konvensional penghimpunan dana dari masyarakat yang dilakukan 
dalam bentuk tabungan, deposito, dan giro yang lazim disebut dana pihak ketiga. 
Dalam bank syariah  penghimpunan dan dari masyarakat tidak membedakan nama 
produk, tetapi melihat pada prinsip, yaitu prinsip wadiah dan prinsip mudharabah.
5
 
 Dalam hal ini, penghimpunan dana pada BPRS Bina Finansia Semarang 
merupakan penghimpunan dana dari anggota dan calon anggota melalui simpanan, 
kemudian dana tersebut disalurkan kembali kepada anggota maupun calon anggota 
yang membutuhkan fasilitas pembiayaan, baik konsumtif maupun produktif. 
 
3. Penghimpunan Dana Prinsip Mudharabah 
Mudharabah adalah perjanjian kerjasama untuk mencari keuntungn antara 
pemilik modal dan pengusaha (pengelola dana). Perjanjian tersebut bisa saja terjadi 
antara deposan (investment account) sebagai penyedia dana dan bank syariah 
sebagai mudharib.  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 1. Prinsip mudharabah 
 Dalam transaksi mudharabah harus dipenuhi rukun mudharabah meliputi, 
yaitu  
1. Shahibul maal / rabulmal ( pemilik dana/nasabah) , 
                                                                
5
 Wiroso, Penghimpunan Dana dan Distribusi Hasil Usaha Bank Syariah, jakarta: PT Grasindo, 2005, h. 
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2. Mudharib (pengelola dana/bank), 
3. Amal (usaha/pekerjaan), 
4. Ijab Qobul. 
 Dilihat dari segi kuasa yang diberikan kepada pengusaha, mudharabah terbagi 
menjadi dua jenis, yaitu sebagai berikut. 
1. Mudharabah mutlaqoh (investasi tidak terikat) yaitu pihak pengusaha diberi 
kuasa penuh untuk menjalankan proyek tanpa larangan/gangguan apapun urusan 
apapun yang berkaitan dengan proyek itu dan tidak terkait dengan waktu, 
tempat, jenis, perusahaan, dan pelanggan. Investasi tidak terikat ini pada 
perbankan syariah diaplikasikan pada tabungan dan deposito. 
2. Mudharabah Muqaidah/Muqayyadah (investasi terikat) yaitu pemilik dana(sahibul 
maal) membatasi/memberi syarat kepadamudharib dalam pengelolaan dana. 
Mudharabah adalah muamalat yang halal dalam Islam dan mempunyai syarat 
syarat yang ditetapkan Islam (karakteristik transaksi mudharabah) yaitu : 
 a. Dana mudharabah 
Dana mudharabah yang dihimpun harus dalam bentuk uang tunai dan bukan 
piutang serta dinyatakan dengan jelas jumlahnya dan harus diserahkan kepada 
mudharib, untuk memungkinkannya melakukan usaha. 
b. Keuntungan 
Pembagian keuntungan harus didasarkan sesuai dengan nisbah yang disepakati 
pada awal dan dituangkan dalam akad. Apabila ditetapkan bahwa semua 
keuntungan untuk satu pihak saja atau sejumlah uang masuk untuk salah satu 
pihak saja, tanpa persen pembagian maka muamalat tersebut menjadi tidak sah. 
Nisbah keuntungan berdasarkan perjanjian yang disetujui pada awal kontrak dan 
tidak ada jaminan kepada sahibul maal akan memperoleh keuntungan. Dalam hal 
usaha yang dijalankan mengalami kerugian dan kerugian tersebut bukan 
kesalahan/kelalaian mudharib maka kerugian tersebut akan ditanggung sahibul 
maal. Mudharib hanya akan menanggung kerugian dari segi waktu dan tenaga 
saja. Jika suatu mudharabah mengalami kerugian maka kerugian tersebut 
seutuhnya ditanggung pemilik modal dan pengusaha tidak mendapat apa-apa dari 
mudharabah itu. Jika tidak untung maka pemilik modal hanya dapat kembali 
jumlah modalnya dan pengusaha tidak mendapat apa-apa.
6
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 Osmad Muthaher, Akuntansi Perbankan Syariah, Yogyakarta :Graha Ilmu, 2012, h. 45-47. 
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C. Deposito Mudharabah 
1. Pengertian Deposito Mudharabah  
Deposito adalah simpanan yang penarikanya hanyaa dapat dilakukan pada 
waktu tertentu menurut perjanjian antara penyimpan dengan bank yang 
bersangkutan.7 
Deposito Mudharabah dirancang sebagai sarana untuk investasi bagi 
masyarakat yang mempunyai dana. Menggunakan akad Mudharabah yaitu akad 
antara pemilik dana dengan bank sebagai pengelola dana untuk mendapat Nisbah 
bagi hasil yang menguntungkan dan diberikan setiap bulan. Nisbah bisa diambil 
tunai atau ditransfer kerekening dapat pula dilakukan auto yaitu deposito akan terus 
diperpanjang setiap beberpa waktu tergantung pada kesepakatan diawal. Deposito 
Merupakan produk investasi berjangka dengan beberapa pilihan jangka waktu.8 
2. Landasan Syariah tentang deposito mudharabah 
a. Firman Allah SWT   
 اُولُْكأَت َلَ اوُنَمآ َنيِذَّلا اَه َُّيأ اَي َلََو ۚ ْمُكْنِم ٍضاَرَت ْنَع ًةَراَجِت َنوُكَت َْنأ َِّلَإ ِلِطاَبْلاِب ْمُكَنْيَب ْمَُكلاَوَْمأ ۚ ْمُكَُسفَْنأ اُولُتْقَت  
 
Artinya : Hai orang-orang yang beriman! Jaganlah kalian saling memakan 
(mengambil) harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 
perniagaan yang berlaku dengan sukarela diantaramu. 
b. Hadist riwayat Ibnu Majah 
Nabi bersabda “ada tiga hal yang mengandung berkah: jual beli tidak secara tunai, 
muqaradah (mudharabah), dan mencampur gandum dan jawawud untuk 
kepentingan rumah tangga, bukan untuk dijual” (HR Ibnu Majah dari Shuhaib). 
c. Ijma 
Diriwayatkan oleh sejumlah sahabat menyerahkan (kepada orang, mudharib) harta 
anakyatim sebagai mudharabah  dan tidak ada seorangpun mengingkari mereka. 
Karenanya, halitu dipandan sebagai ijma’ (Zuhally, Al Fiqh Al Islami Wa 
Adilatuhu, 1989, 4/838) 
d. Qiyas  
Transaksi mudharabah diqiyaskan kepada transaksi musaqoh 
3. Ketentuan Tentang Deposito mudharabah 
                                                                
7
 Wiroso, Penghimpunan Dana dan Distribusi Hasil Usaha Bank Syariah, jakarta: PT Grasindo, 2005, h. 
54 
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a. Dalam transaksi ini nasabah bertindak sebagai shohibul maal atau pemilik dana 
dan bank bertindak sebagai mudharib atau pengelola dana.  
b. Dalam kapasitasnya sebagai mudharib, bank dapat melakukan berbagai usaha 
yang tidak bertentangan dengan prinsio syariah dan mengembangkannya, 
termasuk didalamnya mudharabah dengan pihak lain. 
c. Modal harus dinyatakan jumlahnya dalam bentuk tudan dan bukan piutang. 
d. Pembagian keuntungan harus dinyatakan dalam bentuk nisbah dan dituangkan 
dalam akad pembukuan rekening. 
e. Bank sebagai mudharib menutup biaya oprasional deposito dengan mengunakan 
nisbah keuntungan yang menjadi haknya. 
f. Bank tidak diperkenankan mengurangi nisbah keuntungan. 
Deposito mudharabah merupakan simpanan dana dengan akad mudharabah 
dimana pemilik dana (shohibul maal) mempercayakan dananya untukdikelola bank 
(mudharib)dengan bagi hasil sesuai  dengan nisbah yang disepakati sejak awal.9 
D. Perencanaan Pemasaran Produk Jasa Bank 
Perencanaan pemasaran produk jasa bank harusdirancang dengan baik danbenar, 
rencana yang baik dan realistis dan menantang diperjuangkan dalam mencapaitujuan. 
Perencanaan pemasaran jasa bank ini merupakan bauran pemasaran atau marketing mix 
yang mencangkup unsur 4P yaitu: Product, Price, Promotion, dan Place.
10
 
1. Produk jasa bank 
Produk jasa bank yang ditawarkan, antara lain : 
a. Sarana-sarana pengumpulan dana pihak ketiga, seperti rekening 
giro,depositi,tabungan. 
b. Jenis-jenis pembiayaan yang diberikan 
c. Macan-macam pelayanan, seperti transfer, pembayaran listrik, dan sebagainya. 
2. Price (harga) 
Harga jasa bank yang ditawarkan, antara lain : 
a. Biaya administrasi 
b. Bagi hasil tabungan atau deposito 
c. Bagi hasil pembiayaan 
3. Promosi produk jasa bank 
                                                                
9
 Wiroso, Penghimpunan Dana dan Distribusi Hasil Usaha Bank Syariah, jakarta: PT Grasindo, 2005, h. 
57 
10
 Malayu S.P. Hasibuan, Dasar-DasarPerbankan, ( 2001, Jakarta: PT. BumiAksara), Hal.14 
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Promosi produk yang hendak diperkenalkan kepada masyarakat melalui 
iklan,sebagai berikut: 
a. Iklan pada media cetak seperti surat kabar, brosur dan majalah-majalah 
b. Iklan pada media elektronik seperti televisi, radio, dan sebagainya. 
4. Place  
Place adalah sekelompok/segolongan masyarakat yang dijadikan sasaran Pemasaran 
produk jasa bank yang diharapkan menjadi nasabah bank 
yangbersangkutan.
11
Pemimpin bank harus kreatif menetapkan strategi pemasaran 
produk jasa banknya sehingga efektif. 
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BAB III 
GAMBARAN UMUM 
Kota Semarang sebagai Ibukota Propinsi adalah kota yang mempunyai potensial 
ekonomi cukup besar segala faktor usaha terdapat di kota ini mulai dari manufakturing, 
produksi, perdagangan dan jasa. Di beberapa wilayah kota Semarang, seperti Mijen dan 
Gunung Pati berpotensi pertanian dan peternakan. Sementara itu di pesisirnya juga 
berpotensi perikanan. 
Penduduk kota Semarang yang mayoritas beragama Islam ( terutama masyarakat 
menengah ke bawah), mereka ini sebagai pelaku usaha ekonomi menengah ke bawah. 
Untuk mengembangkan ekonomi menengah ke bawah, dibutuhkan lembaga keuangan 
yang berbentuk BPRS. Karena dengan BPRS akan memberikan kontribusi yang positif 
bagi hadirnya pengembangan ekonomi, khususnya bagi masyarakat muslim menengah ke 
bawah. 
Berawal dari latar belakang itulah PT. BPRS BINA FINANSIA didirikan 
diprakarsai oleh tokoh masyarakat dan pengusaha muslim. 
A. Legalitas BPRS Bina Finansia Semarang 
Legalitas badan usaha BPRS PNM Binama dan berubah nama menjadi BPRS 
BINA FINANSIA adalah sebagai berikut : 
1. Keputusan Gubernur Bank Indonesia Nomor 8/51/KEP.GBI/2006 tgl. 5 Juli 
2006.  
2. Akta Pendirian Perseroan Terbatas No. 45, tgl. 27 Maret 2006  
3. Pengesahan Akta Pendirian PT. dari Menteri Hukum dan HAM tgl. 3 April 
2006  
4. Ijin Usaha dari Bank Indonesia no. 8/51/KEP.GBI/2006, tgl. 12 Juli 2006  
5. Tanda Daftar Perusahaan Perseroan Terbatas no. 11.01.1.65.05684  
6. NPWP : 02.774.716.1-518.000  
7. Akta Perubahan Anggaran Dasar PT. BPRS Bina Finansia No.02, tgl 7 
september 2018 
8. Pengesahan Akta Perubahan Anggaran Dasar dari Menteri Hukum dan HAM 
No. AHU-0018520.AH.01.02.TAHUN 2018 
9. Ijin Usaha dari Otoritas Jasa Keuangan (OJK) no. KEP-230/KR.03/20181 
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B. Visi dan Misi 
Visi : 
“Menjadi BPRS dengan Asset Rp. 100 Milyar (Seratus Milyar Rupiah) di Tahun 
2022” 
Misi : 
1. Berkinerja unggul dan berkesinambungan yaitu senantiasa tumbuh dan 
berkembang berpredikat 1 dari tahun ke tahun, 
2. Memiliki SDM yang berkualitas dan berdedikasi tinggi, 
3. Memiliki nasabah yang loyal, 
4. Member kontribusi yang optimal dalam fungsi intermediasi  
C. Tujuan Pendirian 
Tujuan didirikannya BPRS BINA FINANSIA meliputi 4 aspek, yang meliputi : 
1. Aspek Mutu Pelayanan 
Mencapai tingkat mutu pelayanan yang baik dan maksimal pada penampilan, 
kecepatan, kemudahan, dan keramahan dengan tolak ukur:  
a. Mencapai penilaian baik yang di lakukan oleh pihak luar. 
b. Mengurangi keluhan para nasabah atau customer 
2. Aspek Resiko Usaha 
a. Menjaga Financing To Deposit Ratio (FDR) pada kisaran 75 - 90% 
b. Menjaga Penyisihan Penghapusan Aktiva Produktif minimal sebesar 100 % 
terhadap PPAPWD 
c. Menjaga rasio Non Performin Financing ( NPF ) dibawah 5 % 
d. Menjaga Capital Adequacy Ratio (CAR) minimal 12 % 
e. Menjaga tidak terjadi pelanggaran dan atau pelampauan ketentuan BMPD 
3. Aspek Tingkat Pengembalian (Return) 
a. Mencapai Return on Equity (ROE) minimal sebesar 20 % 
b. Memperoleh Return on Average Asset (ROA) minimal sebesar 1,9%  
c. Memberikan bagi hasil Tabungan equivalen berkisar antara 5 - 7 % pa  
d. Memberikan bagi hasil Deposito equivalen berkisar antara 7 - 10 %pa. 
4. Aspek Peranan Dalam Pengembangan Ekonomi dan Kesejahteraan Masyarakat 
a. Memberikan pembiayaan kepada masyarakat yang mempunyai dampak baik 
langsung maupun tidak langsung terhadap pengembangan ekonomi dan 
kesejahteraan masyarakat dalam bentuk peningkatan asset dan penyerapan 
tenaga kerja.  
18 
 
b. Menumbuhkan potensi dana simpanan masyarakat di BPRS baik bersumber  
dari dana idle maupun pengalihan dari lembaga keuangan konvension 
D. Manfaat yang Hendak dicapai 
1. Manfaat Sosial  
Terciptanya solidaritas dan kerjasama antar nasabah BPRS sehingga terbentuk 
komunikasi ekonomi masyarakat yang lebih produktif 
2. Manfaat Ekonomi  
a. Terwujudnya lembaga keuangan yang bisa membiayai usaha-usaha di sektor 
kecil dan menengah. 
b. Menumbuhkan usaha-usaha yang dapat memberi nilai lebih, sehingga 
meningkatkan kemampuan ekonomi masyarakat islam. 
c. Meningkatkan kepemilikan asset ekonomi bagi masyarakat 
 
 
E. Strategi 
1. Menumbuhkan kepercayaan masyarakat  terhadap BPRS BINA FINANSIA 
Perbankan adalah bisnis kepercayaan. Besar dan kecilnya sebuah Bank sangat 
tergantung dari kepercayaan masyarakat. Maka meningkatkan   atau 
menumbuhkan kepercayaan masyarakat adalah strategi yang harus dilakukan 
PT.BPRS BINA FINANSIA untuk mencapai kesuksesan. 
2. Melakukan ekspansi baik di funding maupun lending 
Langkah ekspansif dalam Funding dan Lending harus dilakukan, karena kedua 
sisi ini adalah bidang garap yang harus dilakukan oleh lembaga perbankan. 
Ekspansif funding untuk pertumbuhan, sedangkan ekspansif Lending adalah untuk 
memperoleh Laba. PT.BPRS BINA FINANSIA akan melakukan ekspansidalam 
Funding dan Lending. 
3. Peningkatan kualitas SDM 
SDM dalam sebuah perusahaan adalah sebuah asset atau bahkan sebagai 
capital (Human capital), sehingga untuk memperoleh kemajuan perusahaan, 
kualitas SDM juga harus ditingkatkan. PT.BPRS BINA FINANSIA akan selalu 
meningkatkan kualitas SDM yang dimilikinya dengan memberikan pelatihan dan 
pendidikan. 
4. Melakukan efektivitas dan esisiensi di semua bidang 
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Persaingan dalam bisnis sangat ditentukan oleh efetifitas dan efisiensi yang 
terjadi dalam perusahaan. Perusahaan yang dapat melakukan efektifitas dan 
efesiensi dengan optimal maka perusahaan tersebut akan memenaangkan 
persaingan bisnis. PT.BPRS BINA FINANSIA akan mengoptimalkan efektifitas 
dan efesiensi untuk dapat bersaing dengan perusahaan lain. 
F. Sasaran yang Hendak dicapai 
1. Sasaran binaan 
Yang menjadi sasaran pembinaan adalah usaha-usaha kecil dan menengah 
dengan ketentuan memiliki asset sampai dengan Rp. 500.000.000,- dan 
berpeluang menumbuhkan lapangan pekerjaan. 
2. Sasaran Funding 
Yang menjadi sasaran Funding ( penggalangan dana ) adalah : Individu, 
Badan, BUMN dan Instansi Pemerintah. Sektor usaha yang dibiayai, perdagangan, 
industri kecil, jasa pertanian dan perikanan. 
G. Managemen Personalia 
 PT. BPRS BINA FINANSIA dikelola dengan manajemen profesional, yakni 
dikelola secara sistematik, baik dalam pengambilan keputusan maupun operasional. 
Pola pengambilan Keputusan Menejemen telah dirumuskan dalam ketentuan yang 
baku dalam Sistem dan Prosedur demikian pula dalam operasionalnya yang meliputi 
Funding (penggalangan dana), Lending ( pembiayaan ) dan pembukuan. 
Operasional PT. BPRS BINA FINANSIA didukung dengan sistem 
komputerisasi baik dalam sistem akuntansi, penyimpanan dan penyaluran 
pembiayaan. Hal ini memungkinkan untuk memberikan pelayanan yang lebih 
profesional dan akurat. Selain itu sistem komputerisasi ini semakin meningkatkan 
performa, kecepatan dan ketelitian dalam penyajian data kepada para nasabah dan 
binaan. 
PT. BPRS BINA FINANSIA dikelola secara full time dan profesional oleh 32 
orang yang masing-masing menguasai pada bidangnya. Personalia PT.BPRS BINA 
FINANSIA berkualikasi pendidikan mulai dari SLTA, DIII, sampai Sarjana. Selain 
itu masing-masing diterima dengan sistem seleksi yang ketat dan telah dilatih secara 
internal maupun eksternal sesuai dengan bidang tugas masing-masing. 
H. Kepengurusan  
Pengurus BPRS Bina Finansia terdiri dari : 
Dewan Komisaris  : 
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Komisaris Utama : H. Hasan Thoha Putra, MBA. 
Komisaris   : Ir. H. Heru Isnawan 
Dewan Pengawas Syariah : 
Ketua   : Dr. H. Rozihan, SH.,M.Ag 
Anggota  : Prof. DR. H. Ahmad Rofiq, MA 
Dewan Direksi : 
Direktur Utama : Drs. Ahmad Mujahid Mutfi Suyui 
Direktur  : Sri Laksmi Roostiana, SE 
I. Struktur Orgaisasi dan Uraian Tugas 
1. Struktur organisasi 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
2. Uraian Tugas 
a. Dewan pengawas syari’ah (DPS) 
Dewan pengawas syari’ah terdiri dari 2 orang atau lebih dengan profesi 
yang ahli dalam hukum islam, yang dipimpin oleh ketua dewan pengawas 
syari’ah yang berfungsi memberikan fatwa agama terutama dalam produk-
RUPS 
(RAPAT UMUM PEMEGANG SAHAM) 
 
DIREKSI 
KOMISARIS DPS 
KABAG OPERASIONAL 
 
KABAG MARKETING  
SPO 
 
SPI 
 
KOORD. 
KANTOR KAS 
 
PEMBUKUAN 
TELLER 
CS 
KASUBBAG UMUM & IT 
OB 
DRIVER 
SPV 
MARKETING 
 
AO  
KOLEKTOR 
SPV 
Funding 
SUPPORT ADMIN 
PEMBIAYAAN 
HEAD ADMIN 
PEMBIAYAAN 
SUPPORT ADMIN 
PEMBIAYAAN 
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produk bank syari’ah, kemudian bersama dewan komisaris mengawasi 
pelaksanaannya. 
b. Dewan komisaris 
Dewan komisaris terdiri dari 3 orang atau lebih yang dipimpin oleh 
seorang komisaris utama, bertugas dalam pengawasan intern bank syari’ah, 
mengarah ke pelaksanaan yang dijalankan oleh direksi agar tetap mengikuti 
kebijaksanaan perseroan dan ketentuan yang berlaku. 
Tugas dan tanggung jawab sebagai berikut : 
 Mempertimbangkan, menyempunakan dan mewakili para pemengang 
saham selama memutuskan perumusan kebijaksanaan umum yang baru 
yang diusulkan oleh direksi untuk dilaksanakan pada masa yang akan 
datang. 
  Mempertimbangkan dan memutuskan permohonan pembiayaan yang 
diajukan kepada perusahaan yang jumlahnya melebihi maksimum yang 
dapat diputuskan direksi. 
 Memberikan penilaian atas neraca dan perhitungan L/R tahunan serta 
laporan-laporan berkala lainnya disampaikan oleh direksi. 
  mempertimbangkan dan menyetujui rancangan kerja untuk tahun buku 
baru yang dusulkan direksi. 
 Menyetujui dan menolak pinjaman yang diajukan oleh para anggota 
direksi. 
 Menyelenggarakan rapat umum luar biasa para pemenang saham dalam 
hal pembebasan tugas dan kewajiban direksi. 
 Memberikan persetujuan tentang peningkatan perseroan sebagai 
penganggung (borg/avails), pegadaian serta penjualan baik untuk 
barang bergerak maupun tidak bergerak kepunyaan perseroan. 
 Menyetujui semua hal yang menyangkut perubahan-perubahan modal 
dan pembagian laba. 
 Menandatangani surat-surat saham yang telah diberi nomor urut sesuai 
dengan yang diberikan dalam anggaran dasar perseroan. 
 Menyetujui pembagian tugas dan kewajiban di antara anggota direksi.7 
c. Direksi 
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Direksi terdiri dari seorang direktur utama dan seorang atau lebih 
direktur, bertugas dalam memimpin dan mengawasi kegiatan bank syari’ah 
sehari-hari, sesuai dengan kebijaksanaan umum yang disetujui dewan 
komisaris dalam RUPS. 
Tugas dan tanggung jawabnya sebagai berikut: 
 Merumuskan dan mengusulkan kebijaksanaan umum bank syari’ah untuk 
masa depan yang akan datang yang disetujui oleh dewan komisaris serta 
disahkan dalam RUPS agar tercapai tujuan serta kontinuitas operasional 
perusahaan. 
 Mengusulkan dan menyusun rencana kerja anggaran perusahaan dan 
rencana kerja untuk tahun buku yang baru disetujui oleh dewan komisaris. 
 Mengajukan neraca dan laporan laba/rugi tahunan serta laporan-laporan 
berkala lainnya kepada dewan komisaris untuk mendapatkan 
penilainnya. 
 Mengundang para pemenang saham untuk menghadiri rapat pemenang 
saham. 
 Memberikan persetujuan atas penggunaan fomulir-fomulir dan 
dokumendokumen lainnya dalam transaksi perseroan. 
 Menyetujui pinjaman yang diberikan kepada pegawai bank syari’ah. 
 Bertanggung jawab atas pengeluaran duplikat surat saham, tanda 
penerima keuntungan dan calon hilang serta mengumumkan di surat 
kabar resmi yang terbit di tempat kedudukan perseroan. 
 Mengangkat pejabat-pejabat bank syari’ah yang akan diberi tanggung 
jawab mengawasi kegiatan perseroan. 
  Menyetujui pemindahtanganan saham-saham kepada pembeli baru 
yang ditunjuk dan dipilih oleh pemegang saham lama, setelah 
mengikuti prosedur yang ditetapkan dalam anggaran dasar tentang 
pemindahtanganan sahamsaham tersebut. 
 Menyetujui besarnya gaji dan tunjangan lainnya yang harus dibayarkan 
kepada para pejabat dan pegawai. 
Sedangkan tugas dan tanggung jawab direktur utama yaitu: 
a) Mewakili direksi atas nama perseroan. 
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b) Memimpin dan mengelola perseroan sehingga tercapai tujuan 
perseroan. 
c) Bertanggung jawab terhadap operasional perseroan khususnya dalam 
hubungan dengan pihak ekstern perusahaan. 
d)  Bertanggung jawab kepada rapat umum pemegang saham (RUPS). 
Kemudian tugas dan tanggung jawab direksi yaitu: 
a) Mewakili direktur utama atas nama direksi. 
b) Membantu direktur utama dalam mengelola perseroan sehingga 
tercapai tujuan perseroan. 
c) Bersama-sama direktur utama bertanggungjawab kepada rapat umum 
pemegang saham (RUPS). 
d. Bidang marketing 
Fungsi bidang marketing yaitu sebagai aparat manajemen yang ditugaskan 
untuk membantu direksi dalam menangani tugas-tugas khususnya yang 
menyangkut bidang marketing dan pembiayaan (kredit). 
Tugas pokoknya adalah sebagai berikut: 
a.  Bertindak sebagai komite pembiayaan dalam upaya pengambilan 
keputusan pembiayaan (kredit). 
b. Melakukan monitoring, evaluasi, review terhadap kualitas portofolio 
pembiayaan (kredit) yang telah diberikan dalam rangka pengamanan 
atas setiap pembiayaan (kredit) yang telah diberikan. 
c. Menyusun strategi planning dan selaku marketing/sosialisasi nasabah 
baik dalam rangka penghimpun sumber dana maupun alokasi 
pemberian pembiayaan yang secara efektif dan terarah. 
e. Funding (mobilisasi dana) 
Bagian ini bertugas dalam mengumpulkan dana masyarakat sesuai 
dengan runding yang ada, seperti Saham, Deposito Mudharabah, Tabungan 
Mudharabah, Zakat, Infaq, Dan Shodaqah. Untuk mencapai hasil yang 
optimal maka harus membuat rencana target yang ingin dicapai sebelum 
beroperasi. 
f. Account officer (AO) 
Pembinaan pembiayaan bertugas memproses calon debitur atau 
permohonan pembiayaan sehingga menjadi debitur. Kemudian membina 
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debitur tersebut agar memenuhi kesanggupan terutama dalam pembayaran 
kembali pinjamannya. 
g. Bagian support pembiayaan 
Bersama dengan A/O mengadakan penilaian permohonan pembiayaan 
sehingga memenuhi criteria dan persyaratan. AO dalam memproses calon 
debitur dalam kelayakannya, sehingga support pembiayaan dari segi 
keabsahannya, seperti kebenaran lampiran, usaha maupun penggunaan 
pembiayaan, keabsahan jaminan. 
h.  Bagian administrasi pembiayaan 
Di dalam proses pembiayaan terdapat administrasi yang ditangani oleh 
AO ataupun support pembiayaan. Disamping itu setelah pemohon menjadi 
debitur mulai dari pencairan dananya sampai pelunasan ataupun pembayaran-
pembayaran debitur akan ditangani oleh bagian administrasi pembiayaan. 
i. Kas dan teller 
Kas dan teller selaku kuasa bank untuk melakukan pekerjaan yang 
berkaitan dengan penerimaan dan penarikan pebayaran uang, selain itu 
mengatur dan memelihara saldo/posisi uang kas yang ada dalam tempat 
khasanah bank. 
j.  Bagian pembukuan 
Bagian ini bertugas didalam pembuatan neraca, membuat daftar laba/rugi. 
Di samping itu juga bertugas dalam pembuatan laporan ke Bank 
 Indonesia.9 Memeriksa kelengkapan perizinan 
 Menyelesaikan dokumen hukum 
k.  Security 
 Membukakan pintu apabila ada nasabah yang datang. 
 Menjaga keamanan dan tata tertib kantor. 
 Pemeliharaan kantor dan pemeliharaan inventarisasi kantor serta 
perlengkapan/perbekalan kantor.   
 Membantu dalam melayani nasabah. 
 Parkir 
l.  Office Boy (OB) 
 Bertanggung jawab atas kebersihan kantor. 
 Menyediakan minuman dan makanan bagi staf  kantor. 
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 Pembantu umum. 
J. Sistem dan Produk BPRS Bina Finansia  
1. Produk-produk untuk funding (penghimpunan dana) 
a. TAHARAH (Tabungan harian mudharabah) 
Tahara Adalah produk simpanan tabungan dengan akad bagihasil yang 
dihitung berdasar saldo rata-rata harian. Nisbah bagi hasil yang diberikan 
untuk nasabah sebesar 25%. Sesuai dengan jenis produknya yaitu tabungan 
maka nasabah dapat melakukan setoran maupun penarikan sewaktu-waktu.  
Dengan setoran awal yaitu sebesar 10.000., dan setoran selanjutnya 
minimal 10.000., untuk mempermudah nasabah yang ingin menabung atau 
mengambil dana dari pihak bank telah memberlakukan layanan pick up servis 
yang dapat datang kerumah nasabah langsung untuk mengambil dana yang 
akan di tabungkan. 
Menggunakan akad Mudharabah, yaitu akad kerjasama antara 
Shohibul maal (pemilik modal/penabung) dengan Mudharib (PT.BPRS BINA 
FINANSIA). Kemudian memiliki Nisbah bagi hasil 25% untuk shohibul maal 
(nasabah/penabung) dan 75% untuk Mudharib. 
b. Tabungan Pendidikan  
Tabungan pendidikaan dalah Tabungan dengan akad Mudharabah 
Mutlaqah yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan biaya pendidikan di 
masa datang. Nisbah bagi hasil yang diberikan kepada nasabah setara dengan 
deposito jangka waktu 3bulan. 
Tabungan ini bertujuan untuk memenuhi kebutuhan biayapendidikan 
di masa datang. Nisbah bagi hasil yang diberikan kepada nasabah setara 
dengan deposito jangka waktu 3 bulan yaitu 34% untuk shohibul maal dan 
66% untuk pihak bank. Adapun syarat dan ketentuan untuk membuka 
tabungan ini yaitu mengisi formulir pembukaan rekening, melampirkan 
fotocopy identitas (ktp) atau dapat kartu pelajar (jika masih duduk di bangku 
sekolah), setoran awal minimal Rp. 10.000. 
 
c. Tabungan Haji dan Umrah (JUMROH) 
Adalah jenis simpanan dana pihak ketiga (perorangan) 
yangdiperuntukkan bagi nasabah yang berniat melaksanakan Haji atau Umroh 
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sesuai dengan jangka waktu yang direncanakan. Dengan pembagian nisbah 
yang sudah di sepakati di awal yaitu 38% untuk shohibul maal dan 62% untuk 
bank. Dengan setoran awal sebesar 100.000 dan setoran selanjutnya minimal 
50.000.setoran dapat di ambil sewaktu waktu namun untuk penambilan dapat 
menghubungi pihak bank terlebih dahulu. 
d. Deposito mudharabah 
Deposito Mudharabah dirancang sebagai sarana untuk investasi bagi 
masyarakat yang mempunyai dana. Menggunakan akad Mudharabah yaitu 
akad antara pemilik dana dengan bank sebagai pengelola dana untuk mendapat 
Nisbah bagi hasil yang menguntungkan dan diberikan setiap bulan. Nisbah 
bisa diambil tunai atau ditransfer kerekening dapat pula dilakukan auto yaitu 
deposito akan terus diperpanjang setiap beberpa waktu tergantung pada 
kesepakatan diawal. Deposito Merupakan produk investasi berjangka dengan 
beberapa pilihan jangka waktu. Akad produk ini adalah bagi hasil dengan 
nisbah sebagai berikut : 
 Jangka waktu 1 bulan (nasabah: bank) 25% : 75% 
 Jangka waktu 3 bulan (nasabah : bank) 34%: 66% 
 Jangka waktu 6 bulan (nasabah : bank) 38% : 62% 
 Jangka waktu 12 bulan (nasabah : bank) 42% : 58% 
e. Zakat, Infaq, Shadaqoh 
Yaitu merupakan sarana penampungan dana sosial dari masyarkat 
yang disalurkan kepada pihak yang berhak dalam 3 cara: 
1. Dalam bentuk pembiayaan Al Qardhul Hasan  
2. Disalurkan untuk pengembangan sumber daya insani (beasiswa dll)  
3. Sebagai bantuan sosial untuk pengentasan kemiskinan  
2. Produk-peroduk Penyaluran Dana 
a. Modal Kerja 
Pembelian barang dagangan, bahan baku, dan barang modal kerja lainnya. 
b. Investasi 
 Pembelian mesin, alat-alat, sarana transportasi, investasi usaha, sewa 
tempat usaha dan lain-lain. 
c. Konsumtif 
Untuk membangun / renovasi rumah, membeli perabot rumah, pemilikan 
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kendaraan, dan lain-lain. 
d. Multijasa 
Biaya pendidikan, biaya pernikahan dan biaya pengobatan (rumah sakit). 
K. Luas Lingkup pemasaran 
1. Funding 
Untuk mempercepat pertumbuhan asset dan pembiayaan, maka perhatian 
harus ditujukan pada upaya penghimpunan dana masyarakat. Karena itu 
manajemen memprioritaskan untuk mengadakan kerjasama dengan instansi atau 
badan usaha yang memiliki potensi mengivestasikan dananya. 
Selain itu kegiatan promosi juga dilakukan lewat media massa atau di tempat 
sarana promosi untuk menjaring nasabah retail. Mengingat dana retail juga 
diperlu-kan untuk menjaga perputaran dana perusahaan. 
2. Lending 
Dalam hal penyaluran dana manajemen mengutamakan prinsip prudential 
Banking dengan tujuan agar tetap aman dan menguntungkan. Hal ini mengingat 
dana yang diinvestasikan merupakan amanah dari para shahibul maal, sehingga 
kita harus menjaganya dengan baik. 
Disamping itu hal yang perlu dicermati adalah kondisi berbagai sektor usaha 
saat ini sedang mengalami kelesuan, karenanya harus benar-benar selektif dalam 
hal menentukan nasabah pembiayaan dan usaha yang dibiayai. Untuk itu setiap 
penga-juan pembiayaan pasti dilakukan survei, analisa serta dibentuk komite 
berjenjang, sehingga hasil keputusan akan lebih tepat sasaran. 
Sampai saat ini perusahaan telah menyalurkan pembiayaan pada usaha-usaha 
yang cukup aman dan menguntungkan, seperti perdagangan pakaian, bahan 
bangunan, bengkel motor, rumah makan juga untuk kebutuhan konsumtif. 
L. Bidang Garap 
Bidang garap BPRS BINA FINANSIA adalah pengembangan usaha kecil 
dengan mengacu pada proses pembangunan ekonomi kerakyatan. Pengembangan 
usaha kecil ini ditempuh melalui kegiatan: 
a. Pemberian Pembiayaan  
Pembiayaan yang disalurkan mulai dari Rp. 1.000.000,- sampai dengan 
Rp. 400.000.000,-. Bidang usaha yang diberi pembiayaan dan binaan oleh 
PT.BPRS PNM BINAMA meliputi ; Perdagangan, Industri dan Jasa.  
b. Memberikan Konsultasi Usaha dan Manajemen  
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untuk meningkatkan usaha para binan, PT. BPRS BINA FINANSIA 
melakukan konsultasi usaha dan manajemen, konsultasi ini berupaya untuk 
memberi jalan keluar bagi problem-problem mereka dalam menjalankan 
usaha khususnya meliputi persoalan manajemen dan keuangan.  
Kegiatan ini disamping sebagai sarana pembinaan juga sebagai media 
monitoring atas pemberian pembiayaan sehingga terkontrol dengan efektif.  
c. Pengerahan Dana  
Sebagai lembaga yang membina usaha kecil dan menengah maka 
BPRS PT. BINA FINANSIA berupaya memacu mitranya untuk 
menabung. Tujuan utama konsep ini adalah agar perilaku para mitranya 
terhadap keuangan juga akan tercapai pula proses revolving fund diantara 
para mitranya.  
Dengan cara tersebut kelangsungan pendanaan PT.BPRS BINA 
FINANSIA dapat terjalin dan saling tolong-menolong antar mitra. 
Nasabah yang dananya masih menganggur agar dapat dimanfaatkan oleh 
mitra lain dengan media perantara PT.BPRS BINA FINANSIA. Dalam hal 
ini PT.BPRS BINA FINANSIA sebagai sarana untuk menjembatani 
usaha-usaha kecil yang membutuhkan dana terhadap para pemilik dana 
yang belum termanfaatkan. 
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BAB IV  
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Strategi Pemasaran yang Dilakukan BPRS Bina Finansia Semarang Dalam 
Menghimpun Dana pada Produk Deposito Mudharabah 
 BPRS Bina Finansia merupakan lembaga keuangan syariah yang bergerak 
dibidang keuangan mikro, dalam kegiatan usahanya BPRS Bina Finansia memiliki 
beberapa produk diantaranya, tabungan thaharah, tabungan pendidikan, tabungan haji 
dan umroh, deposito mudharabah, dan produk pembiayaan.  
Tabel. 4.1 
Ju
mlah 
Rekenin
g 
Nasabah 
BPRS 
Bina 
Finansia Semarang 
 Jumlah nasabah pada produk Deposito mudharabah pada tahun 2016 adalah 
sebanyak 270 anggota, pada tahun 2017 adalah sebanyak 248 anggota dan pada bulan 
Mei 2018 adalah sebanyak 273 anggota. Dari pertumbuhan tabel di atas dapat 
disimpulkan bahwa setiap tahun jumlah anggota produk deposito mudharabah  
mengalami penurunan pada tahun 2016 ke 2017 sedangkan pada tahun 2017 menuju 
tahun 2018 mngalami kenaikan jumlah nasabah secara segnifikan. Dari pertumbuhan 
produk Deposito mudharabah di atas dapat disimpulkan bahwa setiap tahunnya 
mengalami  keadaan yang tidak menentu.  
Dari sini peneliti mengamati strategi apa saja yang dilakukan oleh BPRS Bina 
Finansia untuk menarik nasabah baru,diantaranya : 
 
1. Strategi Produk 
Strategi produk adalah menetapkan cara dan penyediaan produk yang tepat 
bagi pasar yang dituju, sehingga dapat memuaskan para konsumennya dan 
Produk 2016 2017 2018 
Tab. Taharah 5.268 5.999 6.526 
Tab. Pendidikan 1.126 1.307 1.397 
Tab. Haji dan umroh 91 113 112 
Tab.Taharah khusus 0 0 0 
Depodito Mudharabah 270 248 273 
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sekaligus dapat meningkatkan keuntungan perusahaan dalam jangka panjang, 
melalui peningkatan penjualan dan peningkatanshare pasar.
1
 
Produk deposito mudharbah yang dimiliki BPRS Bina Finansia Semarang 
hampir sama dengan produk deposito pada umumnya. Salah satu keunggulan dari 
produk ini adalah memberikan fasilitas  serta kemudahan dalam pembukaan 
rekening dan tanpa ada biaya administrasi bulanan. 
2. Strategi Harga 
Penetuan strategi harga yang dilakukan BPRS Bina Finansia semarang dengan 
menggunakan sistem bagi hasil yang kompetitif, bagi hasil merupakan pembagian 
keuntungan yang di dapat BPRS dan mitra, dalam produk Deposito mudharabah 
nisbah yang ditawarkan BPRS adalah sebagai berikut : 
Tabel. 4.2 daftar nisbah bagi hasil deposito mudharabah 
Jangka Waktu Nisbah Nasabah 
1 Bulan 25 % 
3 Bulan 34 % 
6 Bulan 38 % 
12 Bulan 42 % 
 
Selain nisbah, dalam hal penetapan harga BPRS Bina Finansia Semarang tidak 
membebankan biaya administrasi setiap bulanya kepada  mitra. 
 
 
3. Strategi Distribusi 
Distibusi adalah aktivitas menyalurkan produk baik barang maupun jasa dari 
produsen kepada konsumen  sehinga produk tersebut tersebar luas.
2
 Oleh karena 
itu, kebijakan distribusi merupakan salah-satu kebijakan pemasaran terpadu yang 
mencakup penentuan saluran pemasaran (marketing chanels) dan distribusi 
(physical distribution). 
BPRS Bina Finansia Semarang beralamatkan di jalan Soekarno Hatta No. 9 
dimana letak bangunanya berdekatan dengan pusat perbelanjaan modern maupun 
tradisional. Hal ini memudahkan marketing untuk menjangkau mitra dalam 
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memasarkan produk dan jaringan disrtibusi terhadap produk Deposito 
mudharabah. Dengan lokasi yang strategis, sehingga tujuan BPRS untuk menarik 
minat mitra sebanyak-banyaknya serta dapat mempertahankan anggota yang sudah 
ada kemungkinan akan terpenuhi. 
4. Strategi Promosi 
Promosi merupakan sebuah komponen yang dipakai untuk memberitahukan 
dan mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan, sehingga pasar dapat 
mengetahui tentang produk yang diproduksi oleh perusahaan tersebut. Adapun 
kegiatan yang termasuk dalam aktivitas promosi adalah periklanan, personal 
selling, dan promosi penjualan. 
Adapun strategi promosi yang dilakukan BPRS Bina Finansia Semarang 
dalam memasarkan produk deposito mudharabah adalah sebagai berikut: 
a. Penjualan Pribadi 
Promosi penjualan pribadi ini secara khusus dilakukan oleh karyawan BPRS 
khususnya marketing BPRS Bina Finansia  Semarang dalam mempengaruhi dan 
menawarkan produk kepada mitra potensial secara langsung. 
b. Periklanan  
Periklanan digunakan untuk menanamkan citra jangka panjang dans suatu cara 
yang efesien untuk mencapai sejumlah calon anggota baik yang berada dipusat 
kota, pinggiran kota sampai dengan wilayah pedesaan,dalam bentuk kata-kata, 
gambar, atau tayangan. Media periklanan yang dilakukan BPRS dalam 
memasarkan produk deposito mudharabah yaitu melalui brosur, pamflet, spanduk 
di tempat strategi. 
c. Promosi Penjualan  
Promosi penjualan yang dilakukan BPRS Bina Finansia Semarang untuk 
menarik minat mitra baru dengan menggunakan cendera mata seperti, gantungan 
kunci, gelas, payung, tas, dan boneka.
3
 
 Selain menggunakan strategi bauran pemasan, BPRS Bina Finansia Semarang 
menerapkan strategi khusus dalam memasarkan produk deposito mudharabah 
untuk menarik minat mitra, yaitu : 
i. Strategi jemput bola. 
                                                                
3
  Wawancara dengan Diyah selaku Customer Service pada tanggal 2 Mei 2019,pukul 09.30. 
32 
 
Sebagai lembaga keuangan yang masih baru, BPRS Bina Finansia 
membutuhkan promosi dan sosialisasi secara lebih optimal di masyarakat. 
Keaktifan pengelola dalam memasarkan produknya dengan demikian 
merupakan komponen terpenting di antara komponen-komponen lainnya yang 
akan menentukan tingkat keberhasilan lembaga. Salah satu cara efektif yang 
dapat dilakukan untuk mencapai target-target pemasaran BPRS dengan 
melakukan pendekatan jempu bola.
4
 
Strategi ini dilakukan oleh staf marketing BPRS Bina Finansia untuk menarik 
minat mitra dngan mendatangi pasar,toko-toko, rumah, atau lembaga 
pemerintah dengan menjelaskan tentang produk deposito mudharabah 
mengingat masih banyak masyarkat yang belum mengetahui produk ini. Strategi 
ini dapat dikatakan efektif sebab masyarakat memiiki jadwal atau rutinitas yang 
tidak bisa ditinggalkan, maka dengan adanya jemput bola masyarakat akan lebih 
mengenal produk deposito mudharabah. 
ii. Memperluas jaringan kerjasama 
Dalam memasarkan produknya BPRS memperluas jaringan kerjasama dengan 
berbagai pihak yang sama-sama akan menguntungkan tetapi tidak melanggar 
prinsip-prinsip syariah, dengan semakin banyak pihak yang dirangkul maka 
akan banyak peluang untuk mempercepat pengembangan bmt serta akan 
mempermudah staf marketing dalam mencapai target-target pemasaran. Dalam 
hal ini BPRS Bina Finansia Semarang bekerja sama dengan pengusaha, 
pemerintah, dan perbankan syariah. 
iii. Service exellent. 
Memberikan pelayanan yang prima, cepat dan tepat sesuai dengan keinginan 
mitra merupakan sebuah strategi yang dapat mendorong dan mempengaruhi 
minat mitra, sebab BPRS menawarkan produk jasa yang tidak bisa di lihat 
kualitasnya namun pelayana atas jasa yang dirasakan mitra. Untuk itu BPRS 
Bina Finansia Semarang berusaha memperbaiki proses pelayanan secara terus-
menerus guna mempertahankan mitra loyal ,memudahkan pemasaran serta 
mempetahankan daya saing yang semakin kompetitif.
5
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Strategi pemasaran yang diterapkan BPRS Bina Finansia Semarang belum dapat 
secara maksimal mempengaruhi minat mitra terhadap produk deposito mudharabah, 
produk ini masih sedikit peminat dibandingkan dengan dengan produk thaharah, hal 
ini terbukti dengan jumlah anggota deposito mudharabah 73 dan thaharah 1103, dari 
data tersebut terbukti bahwa deposito mudharabah masih jauh di bawah produk 
thaharah, walaupun kurang diminati dengan melakukan pemasaran yang dilakukan 
oleh marketing dengan mendatangi mitra secara langsung, serta mendatangi instansi 
pemerintahan dapat menarik minat mitra, akan tetapi perkembangan produk deposito 
mudharabah mengalami tren kenaikan ditahun 2017-2018. 
B. Mekanisme Produk Deposito Mudharabah di BPRS Bina Finansia Semarang 
Mekanisme atau prosedur pembukaan deposito mudharabah di paparkan 
sebagai berikut : 
1. Syarat Pembukaan Deposito Muddharabah  
Dalam pembukaan deposito mudharabah calon anggota harus memenuhi 
beberapa persyaratan sebagai berikut: 
a. Menyerahkan fotocopy identitas diri KTP/SIM 
b. Mengisi permohonan keanggotaan dan pembukaan rekening deposito 
c. Pembukaan rekening minimal Rp. 1.000.000,- 
d. Pengambilan hanya dapat dilakukan denga waktu yang telah disepakati. 
2. Prosedur Pembukaan Deposito Mudharabah. 
a. Pemohon : 
1) Calon anggota datang ke kantor BPRS Bina Finansia Semarang 
2) Calon anggota mengisi formulir permohonan deposito mudharabah. 
3) Menyerahkan identitas diri (KTP/SIM) berikut foto copynya 
4)  Membuat slip setoran awal yang dipersyaratkan yaitu setoran awal minimal 
Rp.1.000.000,- 
5) Menyerahkan formulir pendaftaran, fotocopy identitas (KTP/SIM), slip 
setoran (asli) beserta uang pembukaan rekening kepada staf adminitrasi 
simpanan atau teller.
6
 
b. Teller : 
1) Memeriksa kelengkapan pengisisan formulir pendaftaran, apabila ada yang 
kurang teller akan mengembalikannya. 
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2) Memeriksa kebenaran pengisian slip setoran dan mengitung uang setoran, 
jika sudah benar teller akan memberi paraf dan stempel. 
3) Menyerahkan copy slip sebagai bukti uang telah di terima. 
4) Serahkan formulir permohonan mejadi anggota, fotocopy identitas 
(KTP/SIM), slip setoran (asli) kepada staf adminitrasi simpanan deposito. 
c. Staf Adminitrasi simpanan deposito  
1) Terima formulir permohonan menjadi anggota, slip setoran. 
2) Catat anggota kedalam buku anggota dan mintakan anggota untuk 
membubuhkan tanda tangannya atau cap jempol dikolom tanda tangan. 
3) Berikan paraf pada formulir permohonan menjadi anggota pada kolom 
diperiksa, dan buatkan nomer rekening tabungan yang baru sesuai dengan 
nomer urutan atas nama anggota yang bersangkutan. 
4) Paraf slip setoran, dan serahkan slip permohonan menjadi anggota, buku 
tabungan, kartu tabungan, slip setoran kepada manajer/kepala cabang, 
kemudian mintakan tanda tangan untuk buku tabungan. Setelah itu buku 
tabungan diberikan kepada anggota. 
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BAB V 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
Dari pembahasan yang sudah dijabarkan oleh penulis dalam Tugas Akhir 
ini maka penulis menarik kesimpulan sebagai berikut: 
1. Strategi Pemasaran yang Dilakukan BPRS Bina Finansia Semarang Dalam 
Menghimpun Dana pada Produk Deposito Mudharabah. 
Strategi pemasaran BPRS Bina Finansia dalam menghimpun dana pada 
produk deposito mudharabah, strategi pemasaran yang diterapakan dengan 
mengunakan strategi bauran pemasaran yang meliputin produk, promosi, 
harga, dan distribusi, yaitu: 
a. Strategi produk yang dilakukan oleh BPRS Bina Finansia Semarang, 
untuk menarik minat mitra adalah dengan menunjukkan kelebihan 
produk deposito mudharabah . 
b. Strategi harga yang dilakukan BPRS Bina Finansia Semarang dengan 
menggunakan sistem bagi hasil yang kompetitif. Nisbah bagi hasil 
yang ditawarkan adalah 25%, 34%,38% dan 42% dengan jangka waktu 
1,3,6 dan 12 bulan. 
c. Strategi distribusi yang dilakukan bmt dengan mendatangi para mitra, 
dalam hal ini BPRS Bina finansia Semarang menggunakan sistem 
jemput bola. 
d. Strategi promosi yang dilakukan BPRS Bina Finansia  dalam 
memasarkan produk simpanan pelajar melalui periklanan, penjualan 
pribadi dan promosi penjualan. 
2. Mekanisme produk deposito mudharabah 
Dalam pembukaan deposito mudharabah calon anggota harus 
memenuhi beberapa persyaratan sebagai berikut: 
a. Calon anggota datang ke kantor BPRS Bina Finansia. 
b. Menyerahkan fotocopy identitas diri KTP/SIM 
c. Mengisi permohonan keanggotaan dan pembukaan rekening deposito 
d. Menyerahkan setoran awal minimal Rp. 1.000.000,- 
e. Teller menginput data di kompurter, setelah itu memberikan buku 
tabungan kepada anggota. 
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B.  Saran 
Sebaiknya BPRS Bina Finansia Semarang dalam memasarkan produk-
produknya lebih mengoptimalkan promosi serta berinovasi dalam pemasarn, 
selama ini BPRS hanya mengunakan brosur saja, cara ini kurang efektif untuk 
menjangkau mitra potensial secara luas. Penggunaan digital marketing sebagai 
salah satu promosi yang perlu di pertimbangakan sebab masyarakat dapat 
mengenal produk-produk yang ditawarkan BPRS.  
Mengadakan sosialisasi terhadap masyarakat secara rutin seperti acara-
acara keagamaan, cara ini dapat menjadi sarana mengenalakan produk-produk 
,dan mengetahui lebih jauh tentang BPRS. meningkatakan kualitas layanan 
serta mempererat hubungan antara mitra. 
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